



В связи с этим представляется, что к числу приоритетных за- 
дач, требующих решения на современном этапе, следует отнести: 
упрощение законодательной базы ценообразования, снятие не- 
нужных и дублирующих ограничений формирования цен (огра- 
ничение торговых надбавок как на внутреннем рынке, так и во 
внешней торговле на импортируемые товары, пределов роста от- 
пускных цен); усиление внимания антимонопольному и антикон- 
курентному ценовому регулированию, используя богатый зару- 
бежный опыт; перенесение центра тяжести в регулировании цен 
с республиканского на местный уровень управления с учетом 
функционирования региональных рынков; устранение условий 
неоправданной ценовой дискриминации в отношениях между 
субъектами хозяйствования; совершенствование методологии 
формирования цен в части себестоимости (переход на междуна- 
родные стандарты калькулирования себестоимости), налогов; ис- 
пользование в ценовой политике предприятий гибкого ценообра- 
зования с использованием систем различных скидок. 
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 ФОРМУВАННЯ ЦІН У ВЕРТИКАЛЬНИХ 
МАРКЕТИНГОВИХ СИСТЕМАХ МОЛОКОПРОДУКТО- 
ВИХ ПІДКОМПЛЕКСІВ АПК 
 Лібералізація цін в умовах монопольного становища підпри- 
ємств, віднесених до першої та третьої сфер АПК, призвела до 
затиснення сільськогосподарських підприємств у лещата високих 
цін на засоби виробництва та низьких закупівельних цін. Пого- 
лів’я великої рогатої худоби у сільськогосподарських підприємс- 
твах Львівської області в 2000 р. становило лише 36 % від пого- 
лів’я, наявного у 1995 р. Через високу собівартість продуктів 
переробки молока, зумовлену недовикористанням виробничих 
потужностей і зростанням частки постійних витрат, молокопере- 
робні підприємства втрачають ринки збуту. Сільськогосподарські 
підприємства почали вишукувати способи прямого збуту проду- 
кції кінцевим споживачам, реалізуючи її переважно «з коліс», 




Для забезпечення лише простого відтворення у молочному 
скотарстві з урахуванням існуючих темпів інфляції та зношеності 
основних засобів галузі закупівельні ціни на молоко слід підви- 
щити на 40 %. Однак, по-перше, за такої ціни не відмічатиметься 
зростання пропозиції сирого молока і, по-друге, собівартість мо- 
лочних продуктів у середньому зросте на 34 %. Продукція буде 
неконкурентоспроможною. Виходом з цього становища може бу- 
ти погодження закупівельних цін у межах вертикальних марке- 
тингових систем і обумовлення розміру їх підвищення збільшен- 
ням обсягів реалізації молока. Додаткова переробка 1 ц молока 
дає змогу знизити собівартість вироблених з нього продуктів у се- 
редньому на 50,46 грн. Ця сума може бути розподілена між заінте- 
ресованими сторонами пропорційно періодам обороту обігових 
коштів відповідно у сферах виробництва і переробки молока. При- 
близно 50,05 грн. може бути спрямовано на підвищення закупіве- 
льної ціни за 1 ц молока, реалізованого понад досягнутий рівень. 
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 МЕТОД ОПРЕДЕЛЕНИЯ ВМЕСТИМОСТИ 
СКЛАДА ТРАНСПОРТНО-СКЛАДСКОГО 
ЛОГИСТИЧЕСКОГО ЦЕНТРА 
 Транспортно-складские логистические центры (ТСЛЦ) в на- 
стоящее время играют важную роль узловых пунктов широкой 
сети европейских транспортных коммуникаций. ТСЛЦ выполня- 
ют на современном уровне основные операции, связанные пере- 
грузкой, хранением, транспортно-экспедиторскими, таможенно- 
брокерскими и другими услугами. При организации ТСЛЦ воз- 
никает целый комплекс научных проблем, обусловленных выбо- 
ром оптимальных значений технических и технологических па- 
раметров (вместимость складов, грузоподъемность транспортных 
единиц и перегрузочного оборудования), а также оптимизацией 
управления их деятельностью. 
Предлагается вероятностная модель функционирования ТСЛЦ, 
в который груз завозится равномерно со скоростью U и попадает 
на склад вместимостью Е. Со склада груз вывозится транспорт- 
ными единицами (ТЕ), т. е. автомобилями, судами и т. д., и дос- 
тавляется N независимым потребителям, причем каждый потре- 
